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رمز موفقیت پیتزا دومینو
مانند بسیاری از دیگر نامهای تجاری پیشگام، پیتزای دومینو یک حرکت کاملا جدید
ارائه کرد. ان حرکت، تحول پیتزا به در خانهها ود و با ابداع ان رسته کاری، از

همان ابتدا در آن پیشگام ود.
(Thomas Monaghan) ود. زمانی که تامس موناگانهم ن ن سادگماجرا به هم
۲۳ ساله در سال ۱۹۶۰، بهاتفاق رادرش، یک پیتزافروشی به نام «پیتزای دومینیک»
را خرید، بههچوجه به فکر پایهگذاری یک نام تجاری جهانی  (Dominick's  Pizza)

نود.

او فقط مخواست کم ول به دست بیاورد تا بتواند در دانشکده معماری دانشگاه
میشیگان، نامنویسی کند. او در زمینه صنعت رستورانداری، دانش زیادی نداشت.

 

شراکتهای شکستخورده
رادر او جیمز (James) در سال ۱۹۶۱ از کار رون رفت و شریک دوم هم در سال
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۱۹۶۴ او را ترک کرد. بالا و پانهای مال، موناگان را به نقطه شروع رگرداند؛ ول او
عزم کرده ود که به کار خود ادامه دهد.

در سال ۱۹۶۵، اسم مکان را به «پیتزای دومینو» تغر داد و به دنبال یک شوه
فروش منحصربهفرد مگشت. او به شکل غررسم، کم تحقق بازاریای انجام داد
و با رسوجو از مشتریان، متوجه شد که امکان ندارد با رقابت ر سر قیمت یا

کیفیت، در ان بازار اشباعشده پیتزا، بهجای رسد.

آنچه مردم واقعا مخواستند، ارسال پیتزا به در خانههایشان ود و مشخص ود که
دومینوز رای ارائه چنن سرویسی، مبایست سرعت عمل داشته باشد. در طول دو
سال بعد، موناگان یک سیستم کارآمد سفارش گرفتن از مشتری و یک شوه پخت
سرع پیتزا درست کرد. حتی به افرادی که پیتزاها را مرساندند، گفته مشد که

فاصله ن خودرو و در خانهها را بدوند.

در ۱۹۶۷، او نزدیک دانشگاه میشیگان، یک شعبه جدید، با تعهد تحول پیتزا در سی
دقیقه، افتاح کرد. با حضور بیست هزار دانشجوی مقیم دانشگاه، کلام دهانبهدهان
ن نمایندگآنقدر سرعت داشت که تامس بتواند کار خود را گسترش بدهد و اول

(Franchise) خود را بفروشد.

 

آتشسوزی ورانگر
ول هنوز موانع زیادی ر سر راهش قرار داشت. یک آتشسوزی در سال ۱۹۶۸ دفتر
مرکزی شرکت را تخریب کرد و دومینوز همراه با توسعه و گسترش کارش، با مشکلات
مال زرگ مواجه شد. در سال ۱۹۷۰ دومینوز ۴۲ شعبه داشت ول 5/1 میلون دلار
بدهی و بیش از ۱۵۰۰ طلبکار و در ادامه آن بیش از صد دعوی حقوق، پشت شرکت

را خم کرده ود.

باانوجود، موناگان در طول دهه هفتاد به مبارزه ادامه داد و استراژی درازمدتش
ر آموزش فشرده کارکنان، به ثمر نشست. در دهه ۱۹۸۰ از میان ده نمایندگ مبتنی
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پیتزای دومینو، نه تا از آنها در پانترن سطح و شرایط کاری، آغاز به کار کرده
ودند.

(Amstar «پنجسـاله بـا شرکـت «آمسـتار کـورپ ـر یـک دعـوای حقـوقشرکـت، درگ
(Corp، سازنده شکر دومینو ود؛ به ان دلل که آمستار از پیتزای دومینو، به اتهام
استفاده غرقانونی از علامت انحصاری شکر دومینو، شکایت کرده ود. البته در ۱۹۸۰،
دادگاه فدرال به نفع پیتزای دومینو رای داد و اعلام کرد که آنها از علامت انحصاری

شکر دومینو استفاده غرقانونی نکردهاند.

با حل ان مشکل، دومینوز آزاد ود که به رشد و گسترش خود ادامه دهد. در ۱۹۸۱
موناگان از فعالیتهای شرکتش، تمرکززدای کرد. ان تصمیم بسیار هوشمندانه،
باعث افزایش سرع تعداد فروشگاههای جدید شد تا جای که تا پایان آن سال،

تعداد فروشگاههایش در سرتاسر آمریکا، در مجموع به ۵۸۲ رسید.

 

گسترش نام تجاری دومینو
در طول دهه هشتاد با افتاح فروشگاههای در کانادا، استرالیا، ژان، انگلیس و
آمریکـای جنـوی، نـام تجـاری دومینـوز، نالمللـ شـد. تـا ۱۹۹۰ بیـش از پنـج هـزار

فروشگاه دومینو و هزار نمایندگ وجود داشت.

پس از بازنشستگ موناگان در ۱۹۹۸، پیتزای دومینو، بازهم به رشد خود ادامه داد و
فروش جهانی آن، سالیانه به چهار میلیارد رسید که از کار هفت هزار فروشگاه و بیش

از ۱۴۰۰۰۰ کارمند و کارگر حاصل مشد.

روشن است که عزم و اراده و پایداری سرسختانه موناگان در موفقیت دومینوز موثر
وده است ول دو عامل منحصربهفرد دیگر هم وجود دارد که دومینوز را از جمع

متماز مکند.
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اولن عامل، کارمندان هستند
رخلاف بسیاری از فعالان در زمینه غذای آماده (فستفود)، دومینوز همیشه مقدار
قالتوجهی روی نروی کارش سرمایهگذاری کرده است. موناگان اعقاد راسخ به
اختصاص مناع، رای آموزش کارکنانش داشت؛ حتی زمانی که شرکت تا خرخره
مقروض ود. ان آموزش شامل یک رنامه یکهفتهای آمادهسازی و آشنای کارمندان
جدید مشد. دومینوز همچنن یک سیاست ارقاء داخل داشت. پس بیشتر
مدران و نمایندگان فعال، کار خود را از پانترن پلههای شرکت شروع کردهاند.

روشن است که اگر کارمندان بهجای یک کار موقت یا نیمهوقت، یک مسر کاری
درازمدت، پیش روی خود ببینند، سرویسدهی ارقاء میابد.

کلید دوم موفقیت فعل دومینو بهعنوان یک نام تجاری
جهانی، نوآوری است

دومینوز نهتنها آفریننده بازاری ود که امروز در آن به رقابت مردازد، بلکه با فتح
مداوم زمینههای جدید کاری، همیشه در صدر باقمانده است. رخ از نوآوریهای

دومینو عبارتاند از:

جعبههای پیتزا. دومینو در دهه شصت، جعبههای محکم و شیاردار پیتزا که
بهمنظور حفظ دمای پیتزا و جلوگری از مرطوب شدن مقوا طراح شده ود را
معرف کرد. تام موناگان عقیده دارد که ان، یک از اساسیترن نوآوریهای

است که در رشد دومینوز، تاثر زیادی داشته است.

(Spoodle) همانطوری که از اسمش پیداست، چزی ن قاشق «اسودل». 
(Spoon) و ملاقه (ladle) است که در سال ۱۹۸۵ ابداع شد که به ان وسیله از

زمانی که صرف پخش کردن سس پیتزا روی نان مشود، بکاهد.

صفحه پخت پیتزا. یک سینی توری که باعث مشود پخت پیتزا نسبت به
سینیهای چوی یا استل، یکنواختتر انجام گرد.

علامت بالای خودروی حمل. خودروهای ارسال پیتزای دومینو، روی سقفشان،
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علامتی سهبعدی دارند که تبلیغ رای ان نام تجاری است. آنها اولن شرکتی
ودند که علامتهای سهبعدی روی خودرو را ابداع کردند که امروزه در تاکسیها،

مدارس تعلیم رانندگ و رخ حرفههای دیگر، استفاده مشود.

سینی فارگلاس. دومینوز اولن رستورانی ود که رای کار با خمر، از سینی
فارگلاس استفاده کرد.

ساکهای داغ. در ۱۹۹۸، دومینوز ساکهای داغ «هیت وو» (Heat Wave) که
امتیازش متعلق به همن شرکت است، را معرف کرد که در آنها با استفاده از
یک مکانیسم گرمایش الکتریک، پیتزاها در حن ارسال به منزل مشتری، گرم

مماند.

پخش پیتزا. فروشگاههای دومینوز، رای صرفهجوی در زمانی که صرف عمل
آوردن خمر، رنده کردن پنر و تهیه مواد افزودنی پیتزا مشود، یک سیستم
پخش خاص دارند که مواد از قل آمادهشده را ن رستورانهای خودش توزع

مکنند.

همن نوآوریها، دومینوز را در صدر بازاری رجمعیت و ر رقیب نگهداشته است.
ازآنجایکه دومینوز اولن شرکتی ود که بدن بازار پا نهاد، در نتیجه در آن یک
امتیاز طبیع دارد. وقتی به پیتزای ارسال شدنی فکر مکنید، بهاحتمالزیاد اولن نام

تجاریای که در ذهنتان مآید، دومینوز است.
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رمز موفقیت
1. آفرینش بازار. مانند بسیاری از نامهای تجاری موفق، دومینوز یک بازار کاملا جدید،

یعنی ارسال پیتزا به در خانهها، را به وجود آورده است.
2. عزم و اراده. تامس موناگان مشکلات و دردسرهای زیادی را پشت سر گذاشت تا
دومینوز را به موفقیت رساند. بیشتر به واسطه عزم و اراده تزلزلناپذر اوست که
ان نام تجاری امروز وجود دارد. دعاوی حقوق، بدهی آتشسوزی و مشکلات دیگر،

هچکدام نتوانست انگزه و عزم او را تضعیف کند.
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بازاریای. آموزش کارکنان و سیاست ارقا داخل، باعث مشود که کارکنان،  .3
انگزه بیشتری رای کار کردن داشته باشند.

4. پخش. دومینوز از طرق شبکهای از هجده مرکز پخش مواد اولیه، فروشگاههایش
را با محصولاتی از خمر گرفته تا جعبه پیتزا مجهز مکند.

5. مالکیت محل. در سیستم اعطای نمایندگ دومینوز، ابتدا به تجار محل در مورد
دومینوز، آگاهی و آموزش داده مشود و سپس به آنها کمک مشود که در شهرها
و کشورهـای خـود، نماینـدگ بـاز کننـد. پـس پیتـزای دومینـوی مکزیکـو، یـک شرکـت
مکزیک و پیتزای دومینوی هندوستان، یک شرکت هندی است. ان به دومینوز کمک
مکند هتر با فرهنگ محل هر جا تطاق یابد. رای مثال در چن، پیتزای دومینو
رای صبحانه و نهار رطرفدار است و در رزل، دارچن و موز، جزو محوبترن مواد

افزودنی به پیتزا هستند.
6. فواید ملموس. زمانی که تامس موناگان رای نخستن بار تصمیم گرفت ارسال
پیتزا ظرف سی دقیقه را وعده بدهد، در واقع یک از رتریهای ساده و ملموس نام

تجاریاش را به مردم نشان داد.
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